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図表 3 保険ショップ利用理由3 
 
 
図表 4 保険ショップで加入した保険商品種類4 
 
                                                   
3 大沼八重子(2015)、共済総研レポート、p19 







続いて、2016 年には 1,882 億円の見込みであり、今年には 2,000 億円超の
規模に達すると予測する。 
 図表 5 来店型保険ショップの新契約年換算保険料（市場規模）推移6 
 
                                                   





また、来店型保険ショップの新規契約件数は 2016 年度で 184 万件の見






図表 6 来店型保険ショップの新規契約件数推移7 
 












図表 7 主要保険ショップ数の推移8 
 
 
日本全国の 18～69 歳の男女 4056 人を対象に面接聴取法を通じ実行し
た平成 28 年度生活保障に関する調査（生命保険文化センター、2016）から
                                                   
8 各社公表資料などより筆者作成  
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
ほけんの窓口 140 167 239 310 400 471 527 583 600
保険見直し本舗 66 113 137 142 179 188 206 225 241
みつばち保険ファーム 82 93 129 168 170 175 180 186 194
保険クリニック 120 129 144 159 162 165 170 175 181











































































































































































第四章  来店型保険ショップの競争力の分析 
 















































































































日本は 2010 年度から総人口に占める 65 歳以上の老年人口の割合が





















図表 14 高齢化の推移と将来推計14 
 
図表 15 家族類型別一般世帯数の数位と将来推計15 
 
                                                   




































                                                   







































































3．企業戦略と競争の環境 (Firm strategy and rivalry) 
 
ここでは、 保険業界において来店型保険ショップの独自な位置づけにつ
























客開拓が進んでいる。これまでの実績として、2012 年 2 月までは予約客が
80～90％、非予約客が 10～20％であったが、テレビＣＭの効果によって、
2012 年 6 月以降は半々となっている。2010 年度の広告宣伝費は 8 億円














































図表 17 主要 4社の店舗写真17 
 
        
「ほけんの窓口」           「みつばち保険ファーム」 
      
｢保険クリニック｣             「保険見直し本舗」 




図表 18 店舗内のキッズ・スペース18 
 
      
































図表 19 来店型保険ショップのコンサルティングプロセス19 
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본 연구에서는 현재 일본에서 현저히 심화되고 있는 저출산・
고령화 사회를 둘러싼 문제 및 경제불황에 대해 극복하고자 하는 
소비자, 기업, 그리고 정부 측의 움직임을 「보험」을 중심으로 
이해하고자 한다. 사람의 생사에 관련된 유일한 상품인 보험에 대해 
각 사회구성요소는 어떠한 배경 속에서 변화하고 상호 작용하며 
영향을 끼치는 가를 생명보험판매채널의 다양화에서 찾아 볼 수 
있었다. 전통적인 대면 판매채널인 보험회사 전속 영업판매원부터 
방카슈량스, 내방형 보험샵, 인터넷, DM 등 다양한 선택지가 
소비자에게 주어졌다.  
５７ 
 
본 연구에서는 일본의 보험경영을 둘러싼 환경의 각 변화 및 
소비자 니즈가 변화하는 과정 가운데 하나의 움직임으로 새로운 
보험 판매 채널로서 등장한 내방형 보험샵이 어떠한 경쟁력을 
가지고 있는 지에 대해 고찰한다.  
마이클 포터의 다이아몬드 모델을 통해 요소조건, 수요조건, 
기업전략과 경쟁환경, 그리고 관련 및 지원산업에 대해 분석하며, 
어떠한 상호작용이 이루어져 내방형 보험샵의 경쟁력이 향상 되는 
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